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INTRODUCTION  GENERALE

Toute création d’entreprise viable, doit nécessairement être précédée d’une étude de faisabilité sérieuse qui a pour objectif de préciser la description, les objectifs, la mise en œuvre, la viabilité, la compétitivité et la rentabilité économique du projet en création.

Cette étape du processus peut coûter des sommes plus ou moins importantes selon la taille du projet et selon les prédispositions du promoteur du projet à s’impliquer effectivement dans l’élaboration de l’étude de faisabilité du projet.

En  lieu et place de l’unique étude de marché ou de la classique étude de faisabilité en une partie dont pouvaient se contenter les financiers et autres partenaires à l’époque, l’étude de faisabilité nouvelle version souvent appelée « élaboration  du projet » comprend les quatre études distinctes que sont : L’ Etude Marketing et Commerciale, l’Etude Technique et Organisationnelle, l’Etude Juridique et Fiscale et l’Etude Financière.

Ces quatre études qui forment l’étude de faisabilité permettront de comprendre dans un premier temps toutes les dimensions et aspects du projet et permettront aussi de rédiger aisément le business plan, nouveau sésame exigé par tous les financiers.

Enfin, en tant que promoteur de ce projet de création d’entreprise, nous avons effectué personnellement la rédaction de cette étude de faisabilité avec les conseils de Monsieur YAÏ Alexandre, chef du service de la création et du développement des entreprises à la Chambre de Commerce et d’Industrie de Côte d’Ivoire.

Nous espérons simplement que cette étude de faisabilité nous permettra d’atteindre notre objectif, qui est  d’obtenir un financement pour la réalisation effective de notre projet. 

HISTORIQUE  DU PROJET

La création d’entreprise est une aventure exaltante sous d’autres cieux depuis très longtemps et qui commence de plus en plus à faire des vocations en Côte d’Ivoire depuis peu, encouragée en cela par la crise économique, le chômage des jeunes et les opportunités nées des technologies de l’information et de la communication.

L’entrepreneuriat est un mode de réalisation formidable, en tant que chef d’entreprise, vous participez plus activement au développement de votre pays, vous donner du travail à vos compatriotes et vous vous donnez les moyens de vivre une vie meilleure ce qu’au fonds, tout le monde souhaite pour lui-même.

En effet, l’idée de créer une entreprise m’a effleuré pour la première fois l’esprit en l’an 2000, lorsque j’étais agent commercial à ODIC (Office de Distribution Industrielle et de Commerce), une petite entreprise de distribution de matériels industriels et de quincaillerie.

C’est ainsi que je me suis beaucoup inspiré des ouvrages de la collection  « Créer son entreprise » de Monsieur LUCIEN AGBIA, Directeur de l’Institut de Formation à la Création d’Entreprise.

Cette collection d’ouvrages comprend trois fascicules qui sont : 

Fascicule 1 : Trouver une idée d’entreprise et faire son étude de faisabilité

Fascicule 2 : Où trouver des fonds pour créer son entreprise.

Fascicule 3 : Comment rédiger un Business plan.

Cette documentation m’a permis de présenter un projet de création d’entreprise à Monsieur NICOLAS DJIBO, Premier Vice-président de la Chambre de Commerce et d’Industrie de Côte d’Ivoire, qui a par la suite confié notre dossier à                                     Monsieur YAÏ ALEXANDRE, Chef du Service de  création et de développement des entreprises au sein de cette institution, avec qui nous avons travaillé à produire l’étude de faisabilité et le business plan dudit projet.
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INTRODUCTION

Toute idée aussi simple et modeste soit elle, peut correspondre à un marché si elle satisfait un besoin et si on peut la commercialiser à un prix acceptable pour le consommateur et rentable pour le vendeur. C'est l’étude du marché qui permet de mesurer cette assurance. L’Etude de marché est donc importante dans la démarche de création d’entreprise.

Les principaux objectifs de l’étude de marché sont de :

· préciser les caractéristiques que doivent présenter le produit ou le service pour séduire la clientèle.

· cerner les habitudes d’achat de la clientèle visée.

· fixer un prix de vente acceptable en fonction des pratiques de la concurrence.

· choisir un mode de distribution et le meilleur emplacement pour votre entreprise.

· déterminer les méthodes de prospection et une technique de vente.

· définir les outils de communication.

· connaître les concurrents en place et leur comportement sur le marché.

· aboutir en fin d’étude à un prévisionnel des ventes annuelles.

On distingue globalement trois (03) phases dans la conduite d’une étude de marché : L’estimation du marché (en valeur), L’analyse de la concurrence et Le répertoire des principaux clients potentiels.

1. Définition et Estimation Marketing

Estimer le marché c’est le fait de savoir quel est le montant global de la consommation de notre produit ou service annuellement en Côte d’Ivoire. 

Quel chiffre d’affaires représente le secteur de la distribution et de la fourniture de matériels et équipements professionnels sur le plan national ?

On y arrive en consultant les sources de la Chambre de Commerce et d’Industrie de Côte d’Ivoire. C’est ce que nous faisons à travers le tableau estimatif chiffré du marché de la distribution et fourniture des matériels et équipements professionnels. 

a. Tableau estimatif du marché en 2006  (en F.CFA)

	
	Valeur du Marché en chiffre d’affaires (en millions de F CFA)



	
	2002


	2003
	2004
	2005
	2006



	Bureautique Informatique
	28.300
	15.800
	22.900
	34.100
	45.500

	Electronique Télécommunication 
	37.000
	12.900
	26.300
	30.600
	39.550

	Médical 

Scientifique
	8.500
	7.600
	10.200
	14.000
	15.600

	Electricité 

Froid
	30.900
	19.100
	20.700
	23.200
	29.000

	Quincaillerie 

Automobile
	36.800
	30.300
	32.600
	35.800
	37.500

	Industriel

Agricole 
	48.200
	33.600
	33.100
	39.400
	42.700


b. Présentation des potentiels concurrents

Aucun secteur moderne n’est aujourd’hui en situation de monopole en dehors de quelques grandes concessions de l’état : La fourniture de l’eau et de l’électricité, des chemins de fer… C'est-à-dire que notre projet aura à affronter la concurrence tous les jours.

Il faut donc appréhender la concurrence dès le début du projet. L’analyse de la concurrence consiste à dresser la liste des principaux futurs concurrents et à identifier leurs atouts et leurs faiblesses.

Dans le cas de notre projet, la concurrence est presque totalement constituée de petites et moyennes entreprises (PME) qui se divisent en deux catégories : 

· Le groupe des moyennes entreprises qui disposent de solides relations avec les fournisseurs industriels nationaux et internationaux ainsi que de grands magasins de stockage et de distribution qui vendent directement aux clients.

· Le groupe des petites entreprises, elles sous-traitent, achètent leurs produits chez les grands distributeurs pour ensuite les revendre sur commande aux clients.

c. Echantillon représentatif de potentiels concurrents

	Entreprises
	Spécialités
	Adresse postale
	Téléphone/Fax

	Burotic 

Barnoin Informatique
	Bureautique 

Informatique 
	01 BP 8085 Abidj 01

01 BP 228 Abidj 01
	21252525/21243000

21350360/21350704

	Sitel 

Saritel 
	Electronique 

Télécommunication 
	01 BP 2580 Abidj 01

01 BP 4166 Abidj 01
	21353600/21357377

22430088/22433031

	Medicom 

Rimex 
	Médical 

Scientifique 
	01 BP 3727 Abidj 01

BP 546 CIDEX Abidj
	21750700/21750707

21255499/21255508

	Socomelec Ivoire

Sonoco 
	Electricité 

Froid 
	01 BP 2945 Abidj 01

01 BP 2442 Abidj 01
	21241265/21241592

20326918/20327199

	Soref 

Sipa 
	Quincaillerie 

Automobile 
	01 BP 5939 Abidj 01

01 BP 2171 Abidj 01
	21240870/21241657

21241052/21241752

	Camaa 

Agrimat 
	Industrielle 

Agricole 
	01 BP 1213 Abidj 01

18 BP 625 Abidj 18
	21750899/21240981

21243290/21243290


Ces entreprises représentent un échantillon des futurs concurrents de l’entreprise en création.

Elles ont été sélectionnées parmi les petites et moyennes entreprises ivoiriennes les mieux développées du moment et dans les différentes spécialités d’interventions commerciales de notre projet.

Donc, ce groupe d’entreprise reflète globalement la future concurrence de notre projet. Cette concurrence propose directement à travers ses réseaux de distribution et de vente les produits qu’elles achètent avec les industriels. Elles proposent ses produits à des prix relativement élevés par rapport aux coûts de revient des marchandises.

Ces entreprises déploient pour la plupart des stratégies marketing et actions commerciales qui ne sont pas tout à fait adaptées à la clientèle.

Ce qui permet à certaines petites entreprises sous-traitantes de rafler une importante part de marché à ces entreprises.

d. Echantillon des potentiels clients 

Tout comme pour la concurrence, il nous faut constituer un fichier clients « entreprises et administrations » surtout  qu’il s’agit d’une affaire business to business c'est-à-dire une entreprise dont les clients sont des entreprises et administrations. 

Ce fichier comprendra toutes les coordonnées des clients et leurs spécificités.

	Clients
	Spécificités
	Adresse postale
	Téléphone/Fax

	Assemblée Nationale 
	Institut° d’Etat
	01 BP 1381 Abidj 01
	20208200

20210988

	Conseil Economique et Social
	Institut° d’Etat
	04 BP 301 Abidj 04
	20211454

20218705

	Ministère Economie et Finance
	Administrat° Publique
	BP V 163 Abidj
	20210566

20215390

	Primature 
	Administrat° Publique
	01 BP 1533 Abidj 01
	20212132

20217041

	Ministère de l’Education Nationale
	Administrat° Publique
	BP  V  120  Abidj
	20210534

20229322

	Ministère de l’Administrat° Territoriale
	Administrat° Publique
	BP  V  121  Abidj
	20216303

20325078

	Port  Autonome d’Abidjan  (PAA)
	EPN
	BP  V  85  Abidj
	20238000

20238080

	Société Ivoirienne de Raffinage (SIR)
	EPN
	01 BP 1269 Abidj 01 
	21237070

21271758

	Université de Cocody 


	EPN
	BP  V  151 Abidj
	22449002

22449004

	CHU de Treichville 
	EPN
	BP  V  4  Abidj
	21249124

21252852

	Groupe SIFCOM
	Grde Entreprise Privée
	01 BP 3576 Abidj 01
	21757757

21272813

	UNILEVER Côte d’Ivoire
	Grde Entreprise Privée
	01 BP 1751 Abidj 01
	21249060

21244567

	CIE
	Grde Entreprise Privée
	01  BP 6923 Abidj 01
	21233300

21246490

	SGBCI
	Grde Entreprise Privée
	01 BP 1355 Abidj 01
	20201234

20201415

	FILTISAC
	Grde Entreprise Privée
	01 BP 3962 Abidj 01
	20371101

20376164

	PNUD
	Org Internationale
	01 BP 1747 Abidj 01
	20211341

20222807

	BCEAO
	Org Internationale
	01 BP 1769 Abidj 01
	20218355

20211188

	Délégation Commission Union Européenne
	Org Internationale
	01 BP 1821 Abidj 01
	20212428

20210427

	District d’Abidjan
	Collectivité locale décentralisée
	BP V 24 Abidj
	20337190

20272000

	Mairie de Treichville
	Collectivité locale décentralisée
	05 BP V 24 Abidj 05
	21243081

21240408

	Marchés Publics

60 %
	Marchés Privés

25 %
	Marchés Org Inter

15 %
	


e. Tableau des ventes prévisionnelles 

Notre étude de marché simplifiée à travers l’estimation du marché du projet, l’analyse de la concurrence potentielle du projet, de l’estimation, et l’analyse de la clientèle potentielle de notre entreprise en création nous permet de dégager les chiffres prévisionnels de nos ventes annuelles sur les trois premiers exercices de la future entreprise. La réalisation de ces prévisions de vente sera fonction des stratégies marketing et actions commerciales que nous allons adoptées.

Cet échantillon représentatif de la clientèle potentielle du projet est constitué à 50 % de clients appartenant au secteur public (les institutions d’Etat, les Administrations publiques, les Etablissements publics Nationaux et les Collectivités locales décentralisées).

Ce qui signifie que l’Etat sera le plus gros client de notre future entreprise.

A côté du secteur public, il y a les grandes entreprises privées qui représentent 25 % de la clientèle du projet, les Organisations internationales et les Ambassades qui constituent 15 % de la clientèle de l’entreprise en création.

2. Stratégies Marketing et Actions Commerciales 

L’Etude de marché du projet doit nous permettre de décider de la stratégie marketing et des actions commerciales que nous allons utiliser pour atteindre notre clientèle de la façon la plus efficace.

Notre stratégie dépendra évidemment des caractéristiques de notre clientèle, de la concurrence déjà en place et des actions commerciales qui en découlent.

a. Définition de la Future Clientèle

Notre Etude de marché nous a révélé que notre clientèle potentielle sera composée à 60 % du secteur public (Institutions d’Etat, Administrations publiques, Etablissements publics nationaux et Collectivités locales décentralisées) à 25 % du secteur privé (les grandes entreprises industrielles, des grandes entreprises de Services) et à 15 % des missions diplomatiques accréditées en Côte d’Ivoire (Ambassades et Organisations Internationales).

Cette clientèle de par son statut est diversifiée (Secteur public, secteur privé, Mission diplomatique) et de par sa situation géographique est éparpillée : le secteur public est installé au cœur de la ville d’Abidjan dans la commune du Plateau, le secteur privé quant à lui se trouve dans les zones industrielles et au centre des affaires du Plateau et les missions diplomatiques, elles sont basées au Plateau et dans le quartier des Ambassades de Cocody.

Malgré toutes les différences qui caractérisent nos futurs clients, il faut retenir que cette potentielle clientèle a à peu près le même comportement d’achat à travers leurs procédures de passation de marché qui se présente comme suit :

· Premièrement, nos potentiels clients ont l’habitude de céder leurs marchés d’achat dont la valeur est inférieure à 5.000.000 Fcfa aux fournisseurs de gré à gré  c'est-à-dire directement entre leurs services d’achats, d’approvisionnement et les entreprises fournisseurs de biens et de services.

· Deuxièmement, ils cèdent les marchés dont la valeur est supérieure à                5.000.000 Fcfa aux fournisseurs à l’issue des appels d’offre que leurs services d’achats et d’approvisionnements organisent.

· Analyse de la Clientèle 

Enfin, pour postuler aux différentes passations de nos potentiels clients, notre entreprise en création devra respecter les règles de collaboration que les clients exigent à tous les fournisseurs.

· Notre future entreprise devra se mettre en relation avec les clients en adressant des courriers de demande d’agrément en qualité de fournisseur à leurs services d’achats et d’approvisionnements.

· Une fois que nous aurons obtenus le statut de fournisseur, nous pourrons être consulté à travers nos contacts par les clients par rapport à leur achat.

· Nous répondrons à toutes les consultations de clients par des factures proforma dans lesquelles nous proposerons nos offres.

· Etant donné que les clients consultent plusieurs fournisseurs pour la même commande il aura à faire un choix. Et si le client choisit notre offre, il nous adressera un bon de commande relatif au présent marché.

· Pour l’exécution de ce marché, notre future entreprise procédera à la livraison de la marchandise commandée par le client et déposera auprès de celui-ci un bordereau de livraison et la facture définitive de la commande pour se faire payer dans un délai de 30 à 90 jours.

b. Analyse de la concurrence

Nos stratégies et nos actions devront tenir compte de l’état et des solutions présentées par la concurrence et révélées par l’Etude de marché simplifié du projet.

· La future concurrence de notre entreprise en création, est assez ancienne, elle date des années 1970 et elle s’est beaucoup développée au cours des dernières années mais elle reste malgré tout beaucoup inconnu de la grande majorité des ivoiriens du fait d’un manque quasi-total de publicité ou de promotion de la part des entreprises présentes sur ce marché.

· Le marché de la fourniture des biens et services est assez vaste et diversifiés, et donc aucune entreprise ne peut se vanter de dominer totalement ce marché. Néanmoins étant donné que les clients achètent généralement des produits neufs et de bonne qualité. Il faut signaler que les concurrents présents sur le marché actuellement arrivent à satisfaire correctement les besoins de la clientèle.

En définitif, la stratégie marketing de la future entreprise se définira quatre points qui sont :

· Le Produit  : proposé par notre future entreprise à ces clients sera un produit fabriqué par des industriels et acheté pour être stocké par des grands distributeurs. Donc nous aurons le choix entre plusieurs distributeurs, à ce titre notre produit doit être un produit adapté aux besoins des clients c'est-à-dire un produit de qualité pouvant satisfaire et suivi de service d’appuis complémentaires.

· La Promotion de notre produit auprès de notre future clientèle va se faire à travers des contacts fréquents et réguliers entre le responsable commercial de notre entreprise en création et les responsables des services d’achats et d’approvisionnements des entreprises clients pour leur montrer les avantages et les spécificités de notre produit.

· Les Prix de nos produits seront fixés évidemment par rapport aux prix pratiqués sur le marché par les concurrents déjà présents sur le marché c'est-à-dire que nos prix doivent être compétitifs donc nous permettre de nous placer dans une position de challenger face à la future concurrence.

· Le Circuit de vente retenu pour la vente de nos produits ne sera pas fixe, il consistera à faire de la sous-traitance c'est-à-dire acheter des produits avec des industriels grands distributeurs pour ensuite les revendre sur commande aux clients.

c. Les Stratégies et Actions commerciales

La stratégie ainsi déterminée doit nécessairement nous amener à décider des actions commerciales les plus adaptées pour la réussite de notre projet et qui se décline en trois (03) types :

· Les actions visant à attirer le client vers notre produit : une campagne de publicité adaptée à notre produit et à notre clientèle qui comportera essentiellement des signalisations et prospectus présentant les avantages de nos produits, distribution de gadgets à nos effigies. Il y aura aussi les cartes de visites de nos responsables et une campagne de communication dense à travers tous sortes de média (Internet et les autres outils de communication et télécommunication).

· Les actions qui poussent nos produits vers les clients : les campagnes de promotion de nos produits à travers des expositions des échantillons de nos produits.

· Enfin les actions de contacts directs : qui sont les campagnes de prospection visant à rencontrer les clients pour demander leurs avis sur nos prestations et la façon dont ils voudraient que nos produits leur soient présentés. Des séminaires sur l’amélioration de nos prestations en vue de satisfaire les difficultés liées aux achats et approvisionnements de nos clients.

d. Tableau Prévisionnel des ventes annuelles (en million de Francs CFA)

	Produits
	Exercice 1
	Exercice 2
	Exercice 3

	Bureautique

Informatique
	6,6
	10
	15,77

	Electronique 

Télécommunication 
	2,48
	4,3
	7,5

	Médical 

Scientifique 
	2,2
	6,27
	9,2

	Electricité 

Froid 
	4,65
	12,4
	13,98

	Quincaillerie 

Automobile 
	5,2
	11,8
	15,1

	Industriel

Agricole 
	6,17
	8,75
	19,06

	Total des Ventes
	27,30
	53,52
	80,61


Conclusion 

L’Etude Marketing et Commerciale à son terme, nous permet de définir notre plan marketing qui réunit la conception de notre produit, notre technique de promotion, les prix que nous allons pratiqué et notre circuit de vente. Notre plan marketing ainsi définit nous amène à déployer toute une série d’actions commerciales permettant de nous positionner sur le marché de la distribution et de la fourniture des matériels et équipement professionnels en Côte d’Ivoire.
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INTRODUCTION

Cette Etude en général assez simple pour les entreprises de petites tailles, consiste à déterminer le processus d’obtention de produits ou services objet du projet et des hommes qualifiés pour la mise en œuvre de ce processus.

Il s’agit en fait de déterminer les ressources techniques, matérielles, humaines, les fournitures et autres matières nécessaires pour notre entreprise future.

1. Besoins Techniques et Matérielles

Ces ressources définissent les aspects du projet liés au local qui abritera le siège social de l’entreprise, les aménagements à y effectuer et les montants du loyer pour le local.

Ici, nous prendrons également en compte les choix relatifs aux matériels et équipements de fonction.

a. Le Local 

· Le local qui abritera le siège social de notre projet sera le préférence un magasin d’une pièce situé dans le district d’Abidjan précisément dans la commune Treichville. Les avantages liés à un tel choix sont :

· L’accessibilité totale et parfaite de la commune de Treichville aux hommes, aux voitures et camions.

· La sécurité relative qui y règne par rapport au reste du district.

· La proximité avec la haute administration de l’Etat, le centre des affaires, les zones portuaires et aéroportuaires, et les zones industrielles 1, 2, 3 et 4.

Après l’acquisition du local, il faudra l’aménager, étant donné que le siège abritera uniquement la direction générale de la future entreprise, le local sera aménagé sur le modèle d’un grand bureau pouvant accueillir au moins trois ou quatre personnes.

· Les équipements et choix technologiques pour lesquels nous allons opter seront fonction du caractère essentiellement commercial de la future entreprise, ses besoins en équipement seront surtout d’ordre bureautique, administratif et logistique (les mobiliers et fournitures de bureau, les matériels et fournitures informatiques, les installations électriques, téléphoniques, de climatisation etc…) et un véhicule de liaison et de livraison.

b. Tableau récapitulatif des besoins en ressources Techniques et matérielles exprimé en Francs CFA

	Ressources Techniques et matérielles
	Coûts d’acquisition

	Un Local 
	600.000

	Travaux d’aménagement du Local 
	100.000

	Mobiliers et Fournitures de bureau 
	200.000

	Mobiliers et Fournitures informatiques
	500.000

	Electricité et climatisation 
	500.000

	Téléphone et NTIC
	400.000

	Véhicule de liaison et de livraison 
	3.000.000


2. besoins en ressources Humaines
Les besoins en ressources Humaines nécessaires au démarrage du projet seront maintenus à niveau minimum de deux (02) personnes : 

· Le Promoteur -Gérant du projet assurera les fonctions de Directeur Général chargé des Stratégies marketing et communication, des Actions commerciales et des Opérations techniques. Il sera assisté dans ses fonctions par une Secrétaire-comptable.

· Secrétaire-comptable qui assumera les tâches administratives et bureautiques liées au Secrétariat de la Direction et tiendra la comptabilité de l’entreprise à jour.

a. Tableau récapitulatif des besoins en ressources Humaines

	Fonctions
	Missions et Tâches
	Salaires

	Directeur Général
	· Organisation administrative de l’Entreprise 

· Déterminer des stratégies marketing et communication

· Exécution des marchés

· Recouvrement des créances 


	150.000

	Secrétaire 

Comptable


	· Animation du Secrétariat de la Direction de l’Entreprise

· Gestion des Etats comptables de l’Entreprise
	50.000

	Masse salariale mensuelle
	200.000

	Masse salariale  annuelle  (12 mois)
	2.400.000


b. Curriculum  Vitae du Promoteur du Projet

ETAT  CIVIL

Nom :   COULIBALY                                                

Prénoms :   MOUMOUNE

Date et Lieu de Naissance : 12 Février 1979 à Bouaké

CURSUS  SCOLAIRE

1992-1996 : 1er Cycle Secondaire au Collège Moderne Saint Jacques de Bouaké

1995-1996 : Brevet d’Etude du Premier Cycle (B.E.P.C)

1996-1999 : 2nd Cycle Secondaire au Lycée Classique et Moderne II de Bouaké

1999-2000 : Formation en gestion Commerciale et Marketing au GECOS de Bouaké

EXPERIENCES  PROFESSIONNELLES

2000-2001 : Agent Commercial à ODIC

2001-2002 : Responsable Commercial Marketing à AFRICNEDI

2001-2002 : Membre de l’AJEB en qualité de Responsable à la Formation

2004-2005 : Stage de Formation en Création et Développement des Entreprises à la CCI-CI.

2005-2007 : Promoteur du Projet de création de GFS SARL unipersonnelle.

MOTIVATIONS

Ma motivation pour la réalisation dudit projet tire sa source de mes expériences en qualité de Responsable Commercial et Marketing chez AFRICNEDI, puis de mon stage de formation en création et développement des Entreprises à la Chambre d’Industrie et de Commerce de Côte d’Ivoire, et surtout à travers la Collection de livre                                  « Créer son Entreprise » de Mr Lucien AGBIA (trouver une idée d’entreprise et faire son étude de faisabilité, où trouver les fonds nécessaires pour créer son entreprise ? Comment rédiger un business plan ?).

Toutes ces expériences additionnées à la crise socio-politique et économique que nous vivons ont éveillé en moi un grand esprit d’entrepreneuriat doublé de la conviction qu’il faut désormais auto employer dans le secteur privé pour créer des emplois, de la richesse et réaliser ses ambitions.   

c. Profil de la Secrétaire-comptable

· Etre une jeune fille âgée de 23 à 30 ans

· Avoir une formation en comptabilité 

· Avoir une notion de l’Administration et du Secrétariat

· Avoir une bonne maîtrise de l’outil informatique et de NTIC

· Avoir une aisance dans l’expression écrite et orale en français

· Etre intègre, disponible et dynamique dans le travail

3. Fournitures et Approvisionnement en Marchandises
Pour assurer la fourniture et l’approvisionnement en marchandises régulières de l’Entreprise en création et étant donné que cette entreprise s’approvisionnera en fonction des commandes de ses clients, il convient de faire une liste non exhaustive des principaux futurs fournisseurs du projet qu’ils soient nationaux ou internationaux.

a. Liste des principaux futurs fournisseurs

	Noms des Fournisseurs
	Spécialités
	Adresses
	Tel/Fax/Web

	PAPIGRAPH-CI

ICBM

SISN

AEE UNIKA
	Bureautique 

&

Informatique
	Abidjan-CI

Abidjan-CI

Courberoie-France

Paris-France


	21/350360/21350704

20325207/20328351

330141168420

330141168421

330164808661

330164808666

	SAMSUNG Electronics

SIEMENS

GES : Gle Elect. Services

ICOM France
	Electronique

&

Télécommunication 
	Abidjan-CI

Abidjan-CI

Savigny le temple-Fr

Toulouse-France
	20214710/20219711

20215017/20212744

330164417888

330160632485

330561360303

330561360300

	HOSPIPHI-CI

ERGON-CI

Peter Enrich Werbung

TRADORAMA
	Médical 

&

Scientifique 
	Abidjan-CI

Abidjan-CI

Mainz-Allemagne

Paris-France
	20221392/20221391

22430740/22430404

0049496131

0046687021

330144090900

330144090901

	Scheider Electric CI

SONOCO

COSSANEX

Commodities AC
	Electricité

&

Froid 
	Abidjan-CI

Abidjan-CI

Bordeaux-France

New-York-USA
	21780010/21750030

20326918/20327199

3300556008282

3300556815176

17189398000

17189390194

	TECHNIBAT

SIPA

SBB

Euro Truck RS
	Quincaillerie

&

Automobile 
	Abidjan-CI

Abidjan-CI

Paris-France

Gonesse-France
	21243561/21359608

21241052/21241752

0033130760671

0033130769915

330130116262

330130116263

	Equip GIMAT

AGRIMAT

Equipement IW

AGROTROPIC
	Industriel

&

Agricole 
	Abidjan-CI

Abidjan-CI

Québec-Canada

Cesson-Sévigne
	21255203/21246045

21264919/21264931

5146375572

5146373985

33299837363

33299837910


Conclusion 

L’Etude technique et organisationnelle à terme permet de définir clairement toutes les ressources techniques, matérielles et humaines nécessaires à la mise en œuvre effective du projet.

Enfin, cette étude nous permet d’organiser l’approvisionnement de la future entreprise en relation avec les principaux futurs fournisseurs de l’Entreprise.
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L’Etude Juridique dudit projet consiste à décider de la forme que nous allons donner à notre projet d’entreprise. Il convient de choisir une structure adaptée à la taille de notre projet car le choix de la forme juridique du projet entraînera des conséquences au niveau patrimonial, social et fiscal.

1. Forme Juridique

Le nouveau code de l’OHADA (Organisation pour l’Harmonisation en Afrique du Droit des Affaires) qui supplée désormais tous les textes nationaux en Afrique francophone, a introduit des nouveautés dans le droit des sociétés notamment la création d’un nouveau type de société a associé unique qui est une synthèse de l’entreprise individuelle et de la Société Anonyme à Responsabilité Limitée et qui permet de limiter la responsabilité de l’associé unique au patrimoine de la société.

Au vu de tout ce qui précède, nous avons décidé que notre future entreprise aura pour forme juridique la « Société Anonyme à Responsabilité Limitée Unipersonnelle (SARLU) », à ce titre, elle aura pour capital social la valeur de 1.000.000 (Un Million Francs CFA).

2. Régime Fiscal et Dispositions règlementaires

L’objet de l’étude fiscale et règlementaire est de faire le point sur l’environnement fiscal de notre projet, de savoir si le produit que nous allons commercialiser est passible de la TVA (Taxe à Valeur Ajoutée), de l’ASDI et d’autres dispositions règlementaires liées seulement à notre secteur d’activité.

Notre future entreprise, vue sa forme juridique et son capital social sera soumis au régime fiscal réel simplifiée, elle sera également passible de la TVA qui est de 18 % actuellement en Côte d’Ivoire, pour son recouvrement la DGI (Direction Général des Impôts) a conçu la facture normalisée pour optimiser le recouvrement de la TVA sur la valeur de la marchandise achetée ou vendue en Côte d’Ivoire.

Quant, aux dispositions règlementaires particulières, le secteur d’activité de notre entreprise en création n’en connaît aucune.

En revanche, pour assurer nos achats de marchandises à l’extérieur auprès de nos fournisseurs internationaux, la future entreprise devra s’inscrire au registre d’importation auprès du ministère du commerce. 

Enfin, elle devra accomplir toutes les formalités administratives, techniques, et financières liées aux opérations de transports, de transit, d’entreposage, de manutentionnaire et de dédouanement liées aux importations.

3. Tableau récapitulatif de la Constitution Juridique

	Constitution Juridique
	Coûts d’acquisition

	Inscription au registre du Commerce 
	100.000

	Déclaration au Compte Contribuable
	400.000

	Versement auprès du Greffe du TPI d’Abidjan
	150.000

	Déclaration au journal officiel 
	50.000

	Constitution du Capital Social
	1.000.000

	Ouverture d’un Compte Bancaire d’exploitation Commerciale
	1.000.000

	Inscription à la facture normalisée
	300.000


Conclusion 

L’Etude Juridique et Fiscale aurait pu être la première partie de notre étude de faisabilité à cause de sa position de première étape dans le processus de création de l’Entreprise. 

Mais, elle se place à ce niveau parce qu’elle tient compte de certains éléments que les études précédentes doivent préciser.

L’Etude Juridique et Fiscale en somme définit la taille en terme de capital de l’entreprise et précise les charges, les obligations fiscales et les dispositions règlementaires s’il y en au niveau de notre future entreprise.
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INTRODUCTION

L’Etude financière, la dernière de toutes, sert à mesurer la viabilité financière du projet. Tous les choix opérés auparavant, aussi bien sur le plan commercial et marketing, technique et organisationnel que juridique, fiscale et règlementaire permettront de faire une étude financière sérieuse, et nous assurer que le projet pourra se réaliser et sera viable dans le temps.

L’Etude financière consiste à lister et à synthétiser pour chaque étape du démarrage, les ressources financières dont on peut disposer et les emplois qu’on en fera ou les besoins de financement recensés et les ressources disponibles pour réaliser ses besoins.

L’Etude financière est composée des éléments suivants :

· Le Plan de Financement Initial, 

· Le Compte de Résultat Prévisionnel, 

· Le Plan de Trésorerie trimestriel, 

· Tableau de Rentabilité 

· Et le Bilan d’ouverture.

1. Plan de Financement Initial

Le Plan de Financement Initial est un tableau qui dresse la liste des capitaux nécessaires pour lancer le projet et explique les dispositions à prendre pour réunir ces fonds.

Il est constitué des besoins durables c'est-à-dire les dépenses initiales et des ressources durables qui sont les fonds à rassembler pour financer les dépenses initiales.

· Tableau de financement initial

	Besoins Durables
	Montants
	Ressources durables
	Montants

	1. Frais d’Etablissement 

Registre de Commerce

Compte Contribuable et Impôt

Versement des statuts SSP au Greffe

Annonce au journal officiel 

Constitution de Capital Social

Compte Commercial Entreprise

Facture Normalisée et TVA


	100.000

400.000

150.000

50.000

1.000.000

1.000.000

300.000
	Fond propre
	-



	TOTAL 1
	3.000.000
	
	

	2. Investissement 

Local et loyer 

Travaux d’aménagement du local 

Mobiliers et fournitures bureau 

Matériels et fournitures informatiques

Electricité et climatisation

Téléphones, Ordinateurs et NTIC

Véhicule de liaison et de livraison

Salaires et charges sociales

Maintenances et Entretien

Assurances et publicités

Carburants et Missions

Formations et Documentation


	600.000

100.000

200.000

500.000

500.000

400.000

3.000.000

2.400.000

300.000

500.000

300.000

200.000
	Emprunt
	

	TOTAL 2
	9.000.000
	
	30.000.000

	3. Besoins en Fonds de roulement

Achat et Fournitures de Marchandises

Recouvrements des Factures

Fonds de Réserve et d’Appui


	12.000.000

1.000.000

5.000.000
	
	

	TOTAL 3
	18.000.000
	
	

	MONTANT  GLOBAL
	30.000.000
	
	30.000.000


· Commentaire et explication du plan de financement 

Le plan de financement initial de notre projet s’étend sur une année, il comprend deux (02) grandes parties : 

· Les besoins durables

· Et les ressources durables

Au niveau des besoins durables, il y a les frais d’Etablissement s’élèvent à près de 3.000.000 Fcfa et constitués des formalités administratives liées à la création d’une Entreprise.

Ensuite nous avons les investissements qui s’élèvent à 9.000.000 Fcfa regroupant toutes les opérations techniques, matérielles et humaines liées au lancement et au bon fonctionnement de l’Entreprise.

Enfin, il y a les besoins en fonds de roulement qui se chiffrent à 18.000.000 Fcfa qui servent à financer les achats et fournitures des marchandises nécessaires à l’exécution des marchés et commandes adressés à l’entreprise. Ils couvrent aussi les procédures liées aux recouvrements des créances dues à l’entreprise dans le cadre des ventes entre l’entreprise et ses clients.

Egalement les fonds de réserve et d’appui de l’entreprise, ces fonds sont très importants dans le dispositif financier de notre projet parce qu’ils permettront à l’entreprise d’assurer son fonctionnement régulier au cours des décalages entre les délais de fournitures de marchandises aux clients et les délais de règlements des factures par ces derniers, car la plupart des clients paient les factures dans les délais de 30 à 90 jours.

Les fonds puisés par la trésorerie seront automatiquement remis en place dès que les ressources financières en attente seront encaissées.

Au niveau des ressources durables : il y a les fonds propres qui sont les fonds que le promoteur du projet doit apporter au financement du projet.

Dans notre cas le promoteur ne dispose pas de fonds propres pour assurer une partie du financement dudit projet. C’est pourquoi, nous sollicitons des aides financières et des modes de financement adaptés aux soutiens aux jeunes créateurs d’entreprises.

Ensuite, il y a les emprunts qui sont pratiquement le seul circuit de financement disponible pour nous et devront assurer la totalité du financement du projet.

Au total, les besoins durables et les ressources durables s’équilibrent à 30.000.000 Fcfa. Maintenant, nous recherchons des techniques et solutions innovantes, et adaptées à notre projet pour assurer la création et le développement du projet sur les trois premiers exercices au bout desquels, nous pourrons proposer un solide plan de développement à nos financiers et partenaires.

2. Compte de Résultat Prévisionnel sur 3 ans (en millions de Fcfa)

Il permet de savoir si l’entreprise est rentable, si elle dégage un bénéfice substantiel au cours d’une année d’exploitation.

Le compte de résultat prévisionnel a donc pour objectif de résumer l’activité de l’entreprise par exercice en reprenant à gauche les dépenses (charges) annuelles et à droite les recettes (produits) annuelles.

Si les recettes sont supérieures aux dépenses, la différence représente le bénéfice annuel, dans le cas contraire la différence représente une perte annuelle.

· Tableau de Résultat Prévisionnel

	Charges
	An 1
	An 2
	An 3
	Produits
	An 1
	An 2
	An 3

	Achat et frais
Services externes

- Electricité 

- Fourn. Bureau

- Entretien 

-Téléphone/Poste

NTIC

- Loyers

- Assurances 

- Documentation

- Publicité

- Transport 

Frais du personnel
Frais financier
Impôts et taxes

Dotations aux amortissements

Charges exceptionnelles

· Bénéfices
	12.000

500

200

300

400

600

200

200

300

300

2.400

500

700

300

2.000

6.100


	20.000

600

300

400

600

600

200

300

400

500

2.600

800

1000

300

9.000

21.400
	35.000

8.000

500

600

700

600

300

500

800

700

2.800

1.000

1.000

400

5.000

22.800
	Chiffre d’affaires

Autres Produits

Produits financiers

- Produits exceptionnels
· Pertes 
	23.000

2.000

1.500

500

-
	44.000

8.000

3.000

4.000

-
	65.000

7.000

6.000

3.000

-

	TOTAL
	27.000
	59.000
	81.000
	TOTAL
	27.000
	59.000
	81.000


· Commentaire et Explication du Compte de Résultat Prévisionnel

Le Compte de Résultat Prévisionnel de notre future entreprise est divisé en charges et produits, il fait une projection sur trois (03) ans.

Il faut surtout remarquer que tout compte de Résultat Prévisionnel fait des bénéfices faibles au cours de l’An 1 mais cette situation devrait s’arranger au cours de l’Exercice 2 où les bénéfices deviendront de plus en plus substantiels.

3. Plan de Trésorerie (en million de Fcfa)

Le Plan de Trésorerie permet de savoir si l’entreprise aura de la liquidité pour travailler effectivement, une fois l’entreprise crée. Ce plan est donc très important pour la survie de la nouvelle entreprise.

Si le Plan de financement initial est équilibré et que le Compte de Résultat Prévisionnel dégage des bénéfices substantiels, nous aurons quand même des défis supplémentaires à relever pour rendre effectif ce plan de Trésorerie.

· Tableau de Trésorerie en Milliers de Francs CFA

	Rubriques
	1er Trimestre
	2è Trimestre
	3è Trimestre
	4è Trimestre

	Solde début de trimestre
	18.000
	19.350
	22.450
	26.950

	Encaissements TTC

- Chiffres d’Affaires au Comptant

- Apport en Capital

- Déblocage d’emprunts

- Autres encaissements


	4.000

-

-

500
	7.500

-

-

1.500
	15.000

-

-

3.000
	23.000

-

-

5.000

	Total  des Encaissements (1)
	4.500
	9.000
	18.000
	28.000

	Décaissements TTC

- Achat marchandises + fournitures

- Salaires et Impôts

- Autres charges décaissées

- Remboursements d’emprunts

- Fournisseurs d’immobilisation


	2.200

600

200

-

150
	4.500

900

300

-

200
	10.000

2.000

900

-

600
	12.000

4.000

1.700

3.000

1.200

	Total  des  Décaissements (2)
	3.150
	5.900
	11.500
	21.900

	SOLDE en fin de Trimestre
	1.350
	3.100
	4.500
	6.100


· Commentaires et Explications

Le Plan de Trésorerie de notre future entreprise est un plan de trésorerie trimestriel. Cela est du au fait que les encaissements de factures de l’entreprise en création se feront sur des délais allant de 30 à 90 jours, donc il fallait nécessairement tenir compte de ce décalage dans le plan de trésorerie.

Enfin, ce plan de trésorerie nous indique clairement que l’entreprise sera viable et pérenne grâce à la stabilité financière qu’affiche notre plan de trésorerie.

4. Taux de Rentabilité Prévisionnel (en Milliers de Fcfa)

Le Taux de Rentabilité permet d’indiquer la rentabilité du projet, elle définit les résultats nets c'est-à-dire les bénéfices après toutes les charges.

Cette rentabilité prouvée du projet permet de dégager la capacité d’autofinancement de l’entreprise, ce qui assure le développement de l’entreprise dans le temps.

· Tableau de Rentabilité Prévisionnel

	Rubriques
	Exercice  1
	Exercice  2
	Exercice 3

	Total des Charges
	20.900
	37.600
	48.000

	Total des Produits
	27.000
	59.000
	81.000

	Résultat net
	6.100
	21.400
	22.800

	Taux de Rentabilité
	29,18 %
	41,75 %
	47,50 %


· Commentaires et Explications

Les Taux de Rentabilités dégagés par notre compte de rentabilité sont substantiels et progressifs. Cela dénote une santé économique stable et viable pour la future entreprise.

5. Bilan d’ouverture du Projet (en Milliers de Fcfa)

Le Bilan d’Ouverture nous permet d’avoir une vue d’ensemble et patrimoniale de l’entreprise en début d’exploitation selon les prévisions financières précédentes.

· Tableau du Bilan d’ouverture

	ACTIF
	Montant
	PASSIF
	Montant

	- Frais d’Etablissement 

- Investissement

- Trésorerie


	3.000

9.000

18.000


	- Capitaux propres

- Dette à long et moyen terme


	-

30.000



	TOTAL
	30.000
	TOTAL
	30.000


· Commentaires et explications

Le Bilan d’Ouverture dispose des ACTIFS qui résument les différentes utilisations des fonds dans le processus de création de l’entreprise et les PASSIFS qui résument les différentes sources par lesquelles les fonds seront sollicités pour financer la création de l’entreprise.

Conclusion de l’Etude Financière du Projet

L’Etude Financière à travers ses cinq composantes révèle tous les aspects du financement d’un projet et les stratégies de gestion des fonds dans le cadre de la création de l’entreprise.

Cette Etude permet également de dégager des prévisions financières à travers les chiffres d’affaires prévisionnels de l’entreprise ; donc de rassurer sur la viabilité et la rentabilité du projet.

CONCLUSION  GENERALE

L’Etude de faisabilité du projet nous a permis de décrire la faisabilité économique et financière d’un projet à travers ses quatre parties que sont : l’Etude Marketing et Commerciale, l’Etude Technique et Organisationnelle, l’Etude Juridique et Fiscale, et l’Etude Financière.

L’ensemble de ces quatre études contribue à l’élaboration du projet et facilite la rédaction du business plan (plan d’affaire) parfois appelé Dossier Technique.

Le Business plan est une vision d’ensemble du projet dans sa mise en œuvre. L’Etude de faisabilité du projet ainsi rédigé permettra certainement d’élaborer aisément un business plan solide pour envisager un financement rapide dudit projet.
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